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ABSTRAK
Skripsi dengan judul "Srra kgi Personal selling clan ptblic relation clalantL?aya nteningkatkctn juntlah nasabcth di BMT Scthctrcr Ttrlrmgagung" ini ditulis
oleh Mochamad Yusak Gurnelar, 3223113064, Fakultas Ekonorni Dan BisnisIslam,Jurusan Perbankan Syariah,histitLrt Againa Islam Negeri Tulungagungdibimbing oleh bapak eornanrl Huda. t.Ag
ini di bangan perbankanYanE paten selnua lernbagakeuan tat. B hara tulungagung,untuk pers an rnaka di butuhkan strategi. 'i<I..nu
strategi adalah kunci terpenting yang menentukan berjalan tidakn"ya sebuahlembaga keuangan atau lembaga perusahaan, strategi personal selling dan ptftlic
relationyang digunakan untuk meningkatkan jurnlih nasabah paoa Evt SaharaTulungagungsebenarnya merniliki cakupan kegiatan yang luas. Dalam kegiatan
ap yang di mulai dengan prospek atau
ndekatan, presentasi, mengatasi masalah,
ublic relation melingkupi kegiatan dari)entenl, dan lain lain.
penghambat BMT Sahara dalam men
upaya meningkatkan jumlah nasabah ditujuan yang ingin dicapai d
UntukmengetahuiStrategi personal se
nasabah di B
Relationdalam
Tulungagung.
BMT Sahara Tulungagung dalam mener
rneningkatkan jurnlah nasabah di BMT Sahara Tulungagung. (4)Untukmengetahuifaktor-faktor penghambat dan pendukung BMT SaharaTulungagung dalam menerapkan strategi ptblic relatrond,alarn meningkatkanjumlah nasabah di BMT Sahara Tulungagung.
Penelitian ini dilaksanaka' di BMT Sahara Tulungagung pada tahun2016.Adapun surnber data yang dipakai dalam o'o-'- o r*** aPrimer berupa wawancara,penganratan dan a
rnaupun tulisan sedangkan Surnber Data Sek a
Metode Observasi, Metode Wawancar a (Interview), Metode
Analisis Data yang digunakan dalam penelitian ini adarahif kualitatif dengan pendekatan stucli kasus.
XV
Dalam penelitian ini diternukan bahwa Strategi Personal selling dan ptblic
re lation dalam upaya rneningkatkan jurnlah nasabah di BNIT Sahara
Tulungagungmelalui kegiatan prospek atau identifikasi, pra pendekatan,
pendekatan, presentasi, mengatasi keberatan hingga menutup penjualan.
Sedangkan kegiatan public relation yang di terapkan BMT Sahara Tulungagung
yaitu, publikasi, et'ent, nev)s, contnumitlt inttolvement- Strategi ini sangatlah
penting bagi kelangsungan kinerja BMT Sahara Tulungagung dalarn mencari
nasabah karena untuk mernprioritaskan hubungan kepada nasabah perlu ikatan
personal, keterampilan para personil yang ada dalam perusahaan, kekornpakan
atau suatu tim yang tangguh dari personil yang ada dalam perusahaan hingga
menseponsori suatu acara dan mengadakan event. Dalam. Faktor pendukung
strategi personal selling dan public relation yang ada di BMT Sahara
Tulungagung meliputi: mengetahui secara langsung apa yang di inginkan anggota
serta menerima keluhan yang secara langsung bisa di atasi dengan musywarah
hingga pelayanan prima terhadap nasabah, lokasi yang mudah dijangkau,
peningkatan SDM dan mempunyai daya saing terhadap lembaga lain. Sementara
itu saran dalam penelitian ini disarnpaikan kepada BMT Shara Tulungagung dan
untuk peneliti selanjutnya yang dimaksudkan akan berguna dalam rangka
peningkatan isi dari skripsi ini.
Kata Kunci: Strategi Personal selling dan public relation.
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